



Выпускная квалификационная работа в форме бакалаврской работы по 
теме «Оценка конкурентного потенциала предприятия сферы услуг (на 
материалах ОАО «Детский мир»)» содержит 111 страниц текстового 
документа, 19 рисунков, 37 таблиц, 3 приложения, 60 использованных 
источника, 12 листов графического материала.  
КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ,КОНКУРЕНТНЫЙ ПОТЕНЦИАЛ, 
ПРЕДПРИЯТИЕ СФЕРЫ УСЛУГ,ОЦЕНКА КОНКУРЕНТНОГО 
ПОТЕНЦИАЛА. 
Объектом исследования является предприятие сферы услуг ОАО 
«Детский мир». Целью выпускной квалификационной работы является 
разработка рекомендаций по совершенствованию системы оценки  
конкурентного потенциала предприятия сферы услуг. Предметом 
исследования выступает система оценки  конкурентного потенциала 
предприятия сферы услуг. 
Для достижения поставленных целей необходимо решить следующие 
задачи: 
- изучить теоретические основы формирования конкурентного 
потенциала предприятия сферы услуг; 
- проанализировать конкурентных потенциал предприятия сферы 
услуг; 
- предложить рекомендации по совершенствованию системы 
оценки  конкурентного потенциала предприятия сферы услуг. 
Во второй части исследования составлена организационно-правовая 
характеристика предприятия, проведена оценка конкурентоспособности 
предприятия и его конкурентного потенциала. В рамках SWOT-анализа были 
изучены сильные, слабые стороны, возможности и угрозы развития и 
определена оптимальная стратегия развития организации. 
По итогам исследования разработана система оценки конкурентного 
потенциала ОАО «Детский мир» за счет разработки алгоритма оценки 
конкурентного потенциала. Проведена оценка социально-экономической и 
организационной эффективности разработанной программы доказана 
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ВВЕДЕНИЕ 
 
Современный этап развития человеческой цивилизации, определяемый 
как неоэкономика, характеризуется растущей информатизацей общества и 
связанной с этим интеллектуализацией хозяйственной деятельности, а также 
ноосферным, т.е. творческим, разумным и созидательным использованием 
всех факторов производства, что предполагает необходимость разработки 
стратегии развития рыночных субъектов, ориентированной на обеспечение 
конкурентоспособности. Анализ конкуренции и раскрытие на этой основе 
конкурентного потенциала и конкурентной стратегии в совокупности 
отношений конкурентоспособности является методологической основой 
исследования глубинных закономерностей становления и функционирования 
рыночной экономики.  
Для российского общества, с присущей ему нерешенностью ряда 
социально-экономических проблем переходного периода, требующих 
дальнейшего проведения структурных преобразований при одновременном 
обеспечении глобальной конкурентоспособности экономики страны, 
актуальность разработки и реализации подобной концепции приобретает 
особую значимость. В отечественной экономике на современном этапе ее 
развития возникает проблема формирования конкурентной среды, 
цивилизованных форм и методов конкурентного соперничества или 
сотрудничества, что, в свою очередь, предопределяет необходимость 
разработки действенного механизма государственного регулирования 
процессами становления и функционирования субъектов хозяйствования. В 
этих условиях эффективность социально-экономической, институциональной 
и научно-технической стратегии развития, перспективы формирования в 
российском обществе постиндустриальной системы отношений и усиления 
роли российского государства на евроазиатском геополитическом 
пространстве во многом зависят от стремления предпринимательских 
структур к выявлению и использованию конкурентных преимуществ, от 
определения роли и значения конкурентного потенциала в их деятельности.  
Недостаточная степень разработанности рассматриваемой проблемы, 
незначительное количество комплексных междисциплинарных работ по 
изложенной тематике определили выбор темы данной выпускной 
квалификационной работы, обусловили его цель и задачи.  
Объектом исследования является предприятие сферы услуг ОАО 
«Детский мир». Целью выпускной квалификационной работы является 
разработка рекомендаций по совершенствованию системы оценки  
конкурентного потенциала предприятия сферы услуг. Предметом 
исследования выступает система оценки  конкурентного потенциала 
предприятия сферы услуг. 
Для достижения поставленных целей необходимо решить следующие 
задачи: 
- изучить теоретические основы формирования конкурентного 
потенциала предприятия сферы услуг; 
- проанализировать конкурентных потенциал предприятия сферы 
услуг; 
- предложить рекомендации по совершенствованию системы 
оценки  конкурентного потенциала предприятия сферы услуг. 
Теоретические и методологические проблемы формирования 
конкурентного потенциала организаций, в том числе в сфере услуг, 
рассматривались в работах отечественных и зарубежных учёных - 
экономистов, таких как: Г.Л. Азоев, В. Андрианов, И. Ансофф, Е. Арефьева, 
А. Баландин, О. Богомолов, 3. Большаков, О. Виханский, Е. Голубкова. А. 
Градов, П. Завьялов, Б. Карлофф, Ю. Куренков, Д. Лаллок, Е. Лавренова, Ж 
Ламбен, Р. Мэтьюз, М. Портер, К. Прахалад, А. Стрикленд, А. Томпсон, Р. 
Фатхутдинов, Г. Хэмел, А. Челенков и др.  
Методологической и теоретической основой выпускной 
квалификационной работы явилась общенаучная методология системного 
анализа, методы научного познания (анализ и синтез, абстрагирование, 
индукция и дедукция, экономические модели), методы исторического и 
логического анализа исследования.  
Теоретической базой выпускной квалификационной работы послужили 
положения общеэкономической теории в её ретроспективе и перспективе, 
фундаментальные работы авторов теории конкуренции.  
Аналитическая часть выпускной квалификационной работы построена 
на методах классификации и группировок, сравнительного и ситуационного 
анализа, выборочного наблюдения, факторного анализа, экспертных оценок.  
Информационная база исследования сформирована на основе 
использования законодательных и нормативных актов Российской 
Федерации. 
Выпускная квалификационная работа состоит из введения, трёх глав, 
заключения, списка использованных источников и приложений. Общий 
объём работы  111 стр. Выпускная квалификационная работа иллюстрирован 
19 рисунками; 37 таблицами;  3 приложениями. Список использованных 
источников включает в себя 60 источников. 
 
 
1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ ФОРМИРОВАНИЯ 
КОНКУРЕНТНОГО ПОТЕНЦИАЛА ПРЕДПРИЯТИЯ СФЕРЫ УСЛУГ 
 
1.1 Сущность и содержание конкурентного потенциала предприятия 
 
Конкуренция выступает неотъемлемым качественным атрибутом 
экономического уклада общества, построенного на рыночных принципах 
хозяйствования, объективным механизмом перераспределения ресурсов 
между отраслями и видами экономической деятельности, инструментом 
саморегулирования экономической системы. Организациям в условиях 
конкуренции недостаточно потенциала как такового, он должен 
трансформироваться в конкурентный потенциал. 
На первый взгляд, это обстоятельство является очевидным и не 
нуждается в его аргументации. Однако, как показало проведенное нами 
изучение точек зрения исследователей на сущность конкурентного 
потенциала организации, его трактовки значительно различаются по 
содержанию.  
Это дает нам основание для выделения сущностных аспектов 
трактовки конкурентного потенциала организации (рис. 1.1) и доказательства 
правомерности их выделения посредством содержательного анализа 
определений анализируемой категории. 
 
Рисунок 1.1 - Основные сущностные аспекты трактовки конкурентного 
потенциала организации 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 




занимается как оптовыми, 







предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная 
и устоявшаяся система 
работы с ключевыми 
клиентами, это очень 
важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж 
приходится на трех 
ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных 
трех ключевых клиентов, 
следовательно, 
предприятие снизило 
эффектив ность системы 
оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную 
тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования. 
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Для достижения данной 
цели необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 











- Мониторинг внешней и 
внутренней среды; 
- Изучение системы 
оптовых продаж данного 
предприятия; 
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж; 




 основе данного  
исследования лежат 
научные труды ученых в 
области экономики,  






информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной 
сети Интернет, 
информация, полученная в 
отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии.  
На защиту  выносятся: 




системы оптовых продаж и 
оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 




системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-
менеджеров и владельцев 
компании. Б ыло принято 
решение об их внедре нии.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений. 








эффектив ности оптов ых 
продаж на предприятии 
торговли. В данной главе 
рассмотрены пути 
повышения эффектив ности 
оптовых продаж 
предприятий торговли. 





мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового 
предприятия. В да нной 
главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы. 
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 






на знаниях, полученных в 
рамках обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __. 








оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  





оптовой торговли связаны с  








торговли — это 
деятельность по купле-
продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имеющая 
цель повыс ить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей орга низа ций 
розничной торговли в  
товарах и услугах высокого 




торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
•
 ставит прибыльность 
компании в зависимость от 
количества проданных  
товаров и качества 
обслуживания 
потребителей, поскольку  в 
условиях рыночной 
экономик и платность услуг, 
превращение их в подвид  
товара являются основой 
создания рынка оптовых  
торговых услуг; 
•
 демонстрирует оптовые 
компании в  качестве 
посредника;  
•




торговли в среде 
посредством конкурентов 
по реализа ции товаров и 
услуг предприятиям 
розничных продаж [21].  
«
Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого  
ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  
Направления оптимиза ции 
коммерческой 
деятельности оптовой 
торговли  - это  повышение 
роли организаций оптовых  




и равномерность снабжения 




торговли включает в себя 
следующие этапы:  
•
 оптимизация структуры 






 мероприятия по  
продвижению товаров и их  
рекламированию;  
•
 реализация продукции 







товарных запасов оптовых  
предприятий состоит из 
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. 
Размер товарных запасов 
должен быть в строгой 
зависимости от объема 
спроса на данную группу  
продукцию.  Однако 
необходимо очень строго  
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 





должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо  
проводить обновление 
ассортимента продукции и 





участие в формирова нии 




Для организаций оптовой 
торговли имеет важную 
роль  рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую 
деятельность предприятия 
(рост объемов продаж, 
увеличение рыночной доли,  
повышение прибыль ности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отноше нии 
покупателей к самому 
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 





сам процесс реализа ции 
продукции. Данный 
процесс состоит из поиска 
потребителей продукции, в 
роли которых в ыступают 
предприятия розничной 
торговли. Далее пров одится 
работа по согласованию  
требований сторон и 
заключению договора, на 
основании которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 




продукции [35]» . 
«
Ключевую роль  в 
коммерческой 
деятельности предприятий 
оптовой торгов ли играют 
операции дополнительных  
услуг. Данный вид  
торговых  орга низа ций 
предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых  
предприятиями розничной 
торговли очень слож на, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 




рекламных кампа ний 
розничным предприятиям,  




проведение маркетинговых  
исследований и т. д.), 
услуги консультативные 
(знакомство розничных  
продавцов с новинками 
товаров и т. д.)  и т.д.  
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 




заключении договоров с 
тем продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
«




оптовой торгов ли играют  
уровень квалификации и 
профессиональных  зна ний 
персонала орга низаций,  
состояния МТБ 
организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и 
перечня дополнительных  
услуг, количества 
конкурентов на рынке и 
других факторов [24]» . 
«
Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 










торговли,  для в ыполнения 
следующих функций:  
•
  превращение 
ассортимента предприятий 
производства в торговый;  
•
 закуп и поддержка 
неснижаемого 
оптимального запаса 
продукции для  контроля 
уровня цен в регионе на 
основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
•
 существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
•
 обеспечение экономичной 
доставки грузов по  







 обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы 
или службы контроля 
качества продукции и 
возможности реально  
влиять на производителей 
возвратами товаров по 
гарантии и взысканием 
штрафных санкций с 
возмещением потерянной 









« независимыми» , т. е. 
иметь возможность 
закупать крупные партии 
продукции за наличные 
средства, владеть 
значительными складскими 
помещениями для хранения 
товаров, сети оптовых  
точек, расположенных в  
разных регионах России.  
В
ажность организа ций 
оптовой торговли 
приведена далее:  
•






регулирование цен;  
•
 приобретение больших  
партий товаров по 
выгодным ценам;  
•
 проведение  политики 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
•
 возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
•





ассортимента в розничной 
торговле;  
•
 внедрение прогрессивных  
методов организа ции 
торговли;  
•






розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 





Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными 
партиями для дальнейшей 






(куда кому  продается 
товар) и по формам 
продажи (как продается 
товар). 
На рынке потребительских 
товаров наиболее 
существенная доля в 
валовом оптовом обороте 
приходится на оборот по 
реализации товаров через 
розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для после-
дующей их переработки 
определяется 
потребностями 
производства сырье для 
выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 









и технологи ей их 
функционирова ния. 
Межрегиональный оптовый 
оборот представляет собой 
продажу  товаров 
посредникам для их 
последующей перепродажи 






размещения и сезонностью 
производства и 
потребления товаров. Он 
может возникнуть и в связи 
с ошибками при 
проведении закупок 
товаров, когда их объем 
оказывается выше или 
ниже потребностей 
региональных к лиентов 
оптового предприятия. 
Переход на рыночные 
отношения и характер их 
реального формиро вания 
оказали существенное 
воздействие на выбор 
формы товародвиже ния, 
сдерживая развитие 
транзитной. Вместе с тем, 
практика организа ции 
оптовой торговли в 
условиях цивилизованного 
рынка показывает, что 
взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 
товарного кредита 
(поставка товара без 
предоплаты) делает тран-
зитную форму  не только 
жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной. 
Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 
образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          
(3) 
где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптов ый 
оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 
складского и транзитного 
оборотов зависят главным 
образом от следующих 
факторов [28]: 





рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  
методам и инструментам 
позна ния механизмов 
финансового обеспечения 
оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 
анализа - это 
Так, ценностный аспект трактовки прослеживается в позиции Фрум 
О.Л., обосновывающей конкурентный потенциал организации с точки зрения 
субъективно-организационного подхода. Автор считает, что величину 
конкурентного потенциала определяет совокупность экономического 
потенциала и устойчивых конкурентных преимуществ. То есть совокупность 
ресурсов-способностей и ресурсов-возможностей является 
конкурентоспособным потенциалом. Субъективная сторона 
конкурентоспособного потенциала основана на внутренних способностях 
организации. Устойчивое конкурентное преимущество является результатом 
рационального сочетания исключительных  ресурсов и возможностей, 
имеющих ценность, крайне ограниченных и трудно воспроизводимых. Этого 
результата достигает та организация, которая использует одинаковые с 
конкурентами ресурсы, но преобразовывает их, благодаря организационным 
возможностям более эффективно, чем конкуренты [27]. 
Товарный аспект трактовки конкурентного потенциала предприятия 
очевиден в определении, данном Фасхиевым Х.А. и Поповой Е.В. – 
потенциальная способность разрабатывать, производить, сбывать 
конкурентоспособную продукцию, т.е. товары, превосходящие по 
качественно-ценовым характеристикам аналоги и пользующиеся более 
приоритетным спросом у потребителей [15]. 
Близкой по смыслу трактовкой конкурентного потенциала организации 
является трактовка Чайниковой Л.Н. и Чайникова В.Н., полагающих, что 
задача создания конкурентного потенциала заключается в его способности 
проектировать, изготовлять, реализовывать и обслуживать 
конкурентоспособную продукцию, превосходящую по своим качественно-
ценовым и сервисным параметрам товары конкурентов, и пользующуюся 
предпочтительным спросом потребителей [28]. 
Сторонниками выделения товарного аспекта в понимании сути 
конкурентного потенциала также выступают Депутатова Л.Н. и Ворожцова 
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 




занимается как оптовыми, 







предприятии, в отсутствует 
какая-либо  разработанная 
и устоявшаяся система 
работы с ключевыми 
клиентами, это очень 
важный вопрос для 
исследуемого предприятия, 
поскольку  почти 65% 
оптовых продаж 
приходится на трех 
ключевых клиентов. 
Негативным моментом 
работы с данной системой 
оптовых продаж является 
стабильное снижение 
объемов продаж данных 
трех ключевых клиентов, 
следовательно, 
предприятие снизило 
эффектив ность системы 
оптовых продаж, что делает 
актуальной выбранную 
тему  выпускной 
аттестационной программы  
Указанные обстоятельства 
обусловили выбор и 
направление данного 
исследования. 
Объект исследования – 
торговое предприятие.  
Предмет исследования — 
система оптовых продаж.  
Цель работы: разработать 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Для достижения данной 
цели необходимо решить 
следующие задачи:  
- Провести обзор 
теоретических основ 
оптимизации оптовых 
продаж торгов ых 











- Мониторинг внешней и 
внутренней среды; 
- Изучение системы 
оптовых продаж данного 
предприятия; 
- Разработка мероприятий 
повышения эффектив ности 
системы оптовых продаж; 




 основе данного  
исследования лежат 
научные труды ученых в 
области экономики,  






информации в  
периодической печати и 
мировой компьютерной 
сети Интернет, 
информация, полученная в 
отделах продаж, 
маркетинга и бухгалтерии.  
На защиту  выносятся: 




системы оптовых продаж и 
оценка их эффективности. 
Практическая значимость. 
Достигнут результат – 
разработаны мероприятия 
оптимизации системы 
оптовых продаж.  
Результат данной работы – 
оптимизация системы 
оптовых продаж 




системы оптовых продаж, 
предложенные в данной 
работе, обсуждались на 
совещаниях топ-
менеджеров и владельцев 
компании. Б ыло принято 
решение об их внедре нии.  
Работа состоит из введения, 
трех глав, заключения, 
списка использованных 
источников и приложений. 








эффектив ности оптов ых 
продаж на предприятии 
торговли. В данной главе 
рассмотрены пути 
повышения эффектив ности 
оптовых продаж 
предприятий торговли. 





мониторинг внутренней и 
внешней среды торгового 
предприятия. В да нной 
главе анализируется 
система оптовых продаж 
конкретного  торгового 
предприятия. Выявляются 
проблемы, характерные для 
данной системы. 
В третьей главе на 
основании проведенного 
анализа и полученных 
данных разработаны 
мероприятия оптимизации 
системы оптовых продаж. 
Выполне н анализ 






на знаниях, полученных в 
рамках обучения автора в 
Московской Бизнес Школе.  
Список исполь зованных 
источников содерж ит __ 
наименований, в том числе 
книги-__ статьи  - __, 
публикации в интернет-
изданиях – __. 








оптовой торговли имеет 
определенные особенности, 
которые заключаются том, 
кто по итогу  приобретет 
товар: для оптовых  





оптовой торговли связаны с  








торговли — это 
деятельность по купле-
продаже товаров и 
оказанию услуг 
контрагентам, имеющая 
цель повыс ить уровень  
конкурентоспособности и 
увеличить объем прибыли 
повышая удовлетворение 
потребностей орга низа ций 
розничной торговли в  
товарах и услугах высокого 




торговли — это получение  
максимального объема 
прибыли, а также: 
•
 ставит прибыльность 
компании в зависимость от 
количества проданных  
товаров и качества 
обслуживания 
потребителей, поскольку  в 
условиях рыночной 
экономик и платность услуг, 
превращение их в подвид  
товара являются основой 
создания рынка оптовых  
торговых услуг; 
•
 демонстрирует оптовые 
компании в  качестве 
посредника;  
•




торговли в среде 
посредством конкурентов 
по реализа ции товаров и 
услуг предприятиям 
розничных продаж [21].  
«
Предприятия оптовых  
продаж  играют огромную 
роль  в предоставлении  
максимально широкого  
ассортимента товаров 
розничным предприятиям.  
Направления оптимиза ции 
коммерческой 
деятельности оптовой 
торговли  - это  повышение 
роли организаций оптовых  




и равномерность снабжения 




торговли включает в себя 
следующие этапы:  
•
 оптимизация структуры 






 мероприятия по  
продвижению товаров и их  
рекламированию;  
•
 реализация продукции 







товарных запасов оптовых  
предприятий состоит из 
нормирования, 
непрерыв ного учета и 
контроля их размера. 
Размер товарных запасов 
должен быть в строгой 
зависимости от объема 
спроса на данную группу  
продукцию.  Однако 
необходимо очень строго  
придерживаться 
оптимального размера 
товарных запасов для 
отсутствия сбоя поставок 
товаров в розничные 
предприятия и при этом не 
допустить затаривания 
складских помещений,  
порчи товаров и снизить 
издержки на складской 





должно быть связано, в 
первую очередь, с четкой 
координацией ее размера в 
соответствии со спросом 
розничных организаций. В 
соответствии с данным 
спросом необходимо  
проводить обновление 
ассортимента продукции и 





участие в формирова нии 




Для организаций оптовой 
торговли имеет важную 
роль  рекламная кампания. 
Экономические показатели 
отражают влияние рекламы 
на факторы, определяющие 
коммерческую 
деятельность предприятия 
(рост объемов продаж, 
увеличение рыночной доли,  
повышение прибыль ности). 
Коммуникатив ные 
показатели характеризуют 
влияние рекламы на 
изменения в отноше нии 
покупателей к самому 
предприятию, его имиджу , 
смену  поведения 
потребителей внутри 
предприятия торговли и за 





сам процесс реализа ции 
продукции. Данный 
процесс состоит из поиска 
потребителей продукции, в 
роли которых в ыступают 
предприятия розничной 
торговли. Далее пров одится 
работа по согласованию  
требований сторон и 
заключению договора, на 
основании которого и будет 
происходить реализация 
продукции. Важным 




продукции [35]» . 
«
Ключевую роль  в 
коммерческой 
деятельности предприятий 
оптовой торгов ли играют 
операции дополнительных  
услуг. Данный вид  
торговых  орга низа ций 
предлагает контрагентам 
услуги, реализация которых  
предприятиями розничной 
торговли очень слож на, а 
иногда и не осуществима. 
Сюда могут быть отнесены: 
услуги посреднические 




рекламных кампа ний 
розничным предприятиям,  




проведение маркетинговых  
исследований и т. д.), 
услуги консультативные 
(знакомство розничных  
продавцов с новинками 
товаров и т. д.)  и т.д.  
Значение данных услуг  
возрастает при увеличении 




заключении договоров с 
тем продавцом, который не 
только реализует 
качественный товар, но и 
набор услуг, максимально 
необходимый розничному  
продавцу   [25]» . 
«




оптовой торгов ли играют  
уровень квалификации и 
профессиональных  зна ний 
персонала орга низаций,  
состояния МТБ 
организаций, ассортимента 
реализуемых товаров и 
перечня дополнительных  
услуг, количества 
конкурентов на рынке и 
других факторов [24]» . 
«
Поскольку  предприятиям 
приходится работать на 
большой протяженной 
территории нашей страны с 










торговли,  для в ыполнения 
следующих функций:  
•
  превращение 
ассортимента предприятий 
производства в торговый;  
•
 закуп и поддержка 
неснижаемого 
оптимального запаса 
продукции для  контроля 
уровня цен в регионе на 
основные  товары 
потребления за счет 
товарной интервенции;  
•
 существенное снижение 
цены при крупных закупках 
товаров; 
•
 обеспечение экономичной 
доставки грузов по  







 обеспечение контроля 
качества продаваемых 
товаров путем создания 
профессиональной 
товароведческой службы 
или службы контроля 
качества продукции и 
возможности реально  
влиять на производителей 
возвратами товаров по 
гарантии и взысканием 
штрафных санкций с 
возмещением потерянной 









« независимыми» , т. е. 
иметь возможность 
закупать крупные партии 
продукции за наличные 
средства, владеть 
значительными складскими 
помещениями для хранения 
товаров, сети оптовых  
точек, расположенных в  
разных регионах России.  
В
ажность организа ций 
оптовой торговли 
приведена далее:  
•






регулирование цен;  
•
 приобретение больших  
партий товаров по 
выгодным ценам;  
•
 проведение  политики 
контроля качества 
закупаемой и реализуемой 
продукции;  
•
 возможность заключения 
договоров с зарубежными 
контрагентами;  
•





ассортимента в розничной 
торговле;  
•
 внедрение прогрессивных  
методов организа ции 
торговли;  
•






розничным фирмам.  
Оптовый оборот – это 
продажа товаров, как 
правило, крупными и 





Оптовый оборот – продажа 
товаров крупными 
партиями для дальнейшей 






(куда кому  продается 
товар) и по формам 
продажи (как продается 
товар). 
На рынке потребительских 
товаров наиболее 
существенная доля в 
валовом оптовом обороте 
приходится на оборот по 
реализации товаров через 
розничную торговлю и 
общественное питание. 
Оптовая продажа товаров 
промышленным 
предприятиям для после-
дующей их переработки 
определяется 
потребностями 
производства сырье для 
выпуска новых товаров. 
Например, оптовые закупки 









и технологи ей их 
функционирова ния. 
Межрегиональный оптовый 
оборот представляет собой 
продажу  товаров 
посредникам для их 
последующей перепродажи 






размещения и сезонностью 
производства и 
потребления товаров. Он 
может возникнуть и в связи 
с ошибками при 
проведении закупок 
товаров, когда их объем 
оказывается выше или 
ниже потребностей 
региональных к лиентов 
оптового предприятия. 
Переход на рыночные 
отношения и характер их 
реального формиро вания 
оказали существенное 
воздействие на выбор 
формы товародвиже ния, 
сдерживая развитие 
транзитной. Вместе с тем, 
практика организа ции 
оптовой торговли в 
условиях цивилизованного 
рынка показывает, что 
взаимодействие между  
оптовой торговлей и ее 
покупателями на основе 
товарного кредита 
(поставка товара без 
предоплаты) делает тран-
зитную форму  не только 
жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной. 
Валовой оптовый оборот 
определяется следующим 
образом: 
Овал = Оскл + Отр,                                          
(3) 
где Овал - валовой оптов ый 
оборот, тыс. руб.; 
Оскл - складской оптовый 
оборот, тыс. руб.; 
Отр - транзитный оптов ый 
оборот, тыс. руб.  
Размер и соотношение 
складского и транзитного 
оборотов зависят главным 
образом от следующих 
факторов [28]: 





рофессор Ю.В. Гуняков, 
давая характеристику  
методам и инструментам 
позна ния механизмов 
финансового обеспечения 
оптовых продаж, 
подчеркивает, что метод 
анализа - это 
аналитический аппарат 
исследования оптов ых 




способов её исследования. 
«
К.А., обосновывающие конкурентный потенциал организации и товаров в 
составе критериев конкурентоспособности предприятия [56]. 
Отношенческий аспект трактовки конкурентного потенциала сделан в 
определении, данном Фомченковой Л.В. и Дли М.И., считающими, что 
конкурентный потенциал предприятия отражает наличие у него 
возможностей по формированию долговременных конкурентных 
преимуществ. Конкурентоспособность предприятия обеспечивается на 
основе реализации трехуровней связей и отношений конкурентного 
потенциала (ресурсного, резервного уровней и уровня развития) с 
потенциалом рынка [27]. 
Позитивной оценки в данном определении, по нашему мнению, 
заслуживает рассмотрение конкурентного потенциала организации в 
качестве элемента системы связей и отношений с потенциалом рынка. 
Изучив теоретический материал, можно заключить, что определение 
категории «конкурентный потенциал» претерпело существенные изменения 
от определения его как совокупности ресурсов и возможностей и «части 
общего потенциала» к пониманию конкурентного потенциала как  набора 
ключевых факторов успеха и составляющих, обладающих 
инновационностью и адаптивностью. 
Таблица 1.1 – Определения конкурентного потенциала организации 
Автор Определение 
А.Г. Андреев Часть общего потенциала, обеспечивающая достижение конкурентных 
преимуществ компании в условиях внутрифирменных трансформаций и 




Как реальная, так и потенциальная способность компании разрабатывать, 
изготовлять, сбывать и обслуживать в конкретных сегментах рынка 
конкурентоспособные изделия, т.е. товары, превосходящие по 
качественно-ценовым параметрам аналоги и пользующиеся более 
приоритетным спросом у потребителей 
Ю.В. 
Таранухин 
Это не набор свойств, а способность реализовать их в форме конкретных 
конкурентных преимуществ. Конкурентным потен-циалом, т.е. 
конкурентной силой они становятся тогда, когда субъ-екты 
хозяйствования способны обеспечить эффективную разработку 
природных ресурсов, что обеспечит устойчивый экономический рост; 
когда технологические возможности воплощаются в конку-
рентоспособные продукты; когда восприимчивость предприятий к 
достижениям науки является их внутренним свойством, а  
Д
анная работа посвящена 
оптимизации системы 
оптовых продаж с целью 
повышения эффектив ности 
деятельности торгового 
предприятия и 




занимается как оптовыми, 




между  оптовой торговлей и 
ее покупателями на основе 
товарного кредита 
(поставка товара без 
предоплаты) делает тран-
зитную форму  не только 
жизнеспособной, но и 
экономически в ыгодной. 
Тур – темп прироста 
(уменьшения) уровня 
рентабельности, % [29]»  
Таким образом, важные 
показатели оптовых продаж 
организации – это 
показатели прибыль ности, 
стабильности, ликвидности, 
деловой активности, 
рентабельности и т.д. Все 
они положительного 
характера, чем выше 
показатели, тем лучше для 
предприятия.   
Показатели необходимо 
построить по приведенной 
выше схеме РЗР. Для 
повышения эффектив ности 
хозяйственной 
деятельности предприятия 
необходимо, чтобы темпы 
роста показателей возросли 
в той же 






оперативных  работник ов, 
товарно-материальными 
запасами, общей площадью 
и площадью торгового зала 
и т.п. при этом не все из 




денежные средства на 
расчетном счету ). Это 
связано с тем,  что может 
нарушиться основной 
принцип РЗР, когда 
конечные результаты, 
должны расти более 
высокими темпами, чем 













визуально и указывает на 
участие в процессе грибов. 
О воздействии 
микроорганизмов на ткани, 
кожу , лакокрасочное 
покрыт ие, пластмассу , 






группы ж ивых организмов.  
Общая схема их 
воздействия на объекты 
приведена на рис. 1.  
Воздействие жив ых 
организмов на сырьевые 
материалы может 
приводить к 
неблагоприятному  или 
благоприятному  для 
человека результату . В 
первом случае речь идет о 
биопов реждении,  во втором 
– о биоразрушении 
материалов, отслуживших 
свой срок и загрязняю щих 






материалов, которые при 
всем многообразии живых 
организмов и способов их 
воздействия сводятся к 
химическим и 
механическим измене ниям. 
М
икроорганизмы в данном 
случае оказывают на 
материалы прежде всего 
химическое воздействие, а 
насекомые и животные 




аким образом, собственно 
повреждения материалов 
живыми организмами 
можно свести к двум 
типам: 
1
) использование материала 
в качестве источника 
питания (в случае 
микроорганизмов – 
ассимиляция, насекомых и 
грызунов –   « пищевые»  
повреждения); 
2
) воздействие на материал, 
которое не связано с 
процессом питания и 
приводит к механическому  
или химическому  
разрушению материала (в 
случае микроорганизмов – 
деструкция; насекомых и 
грызунов –  « непищевые»  
повреждения). 
К
 биоагентам относятся 
организмы, являющиеся 
источниками 
возник новения опасных 
инфек ционных 
заболеваний, что 
связывается с получением 
биологического  оружия. В 





в качестве биологического 
оружия тех или иных 
возбудителей 
инфек ционных болезней. 
Метод основан на 
определении группы 
основных критериев и их 
весомости (важности) для 
суждения о степени 
вероятности использования 
биоагентов для поражения 
людей. При применении 
данного метода возмож но 
разделение биоагентов на 3 
группы:  
1
) группа, включающую 
биоагенты,  применение 
которых в военных целях 
может быть наиболее 
вероятным;  
2
) группа с малой степенью 
вероятности подобного  
использования;  
3
) группа биоагентов, 
приме нение которых 
весьма проблематично. 
М
ир невидимых жив ых 
существ, населяющих 
биосферу  и су ществующих 
совместно с человеком, 
животными и растениями, 
богат и разнообразен. О н 
насчитывает сотни тысяч 
видов бактерий, грибов, 
вирусов, простейших. 
Микробы играют огромную 
роль в создании условий 
для проживания человека 
на планете. 
Микроо рганизмы также 




человека. Известно, что в 
организме человека обитает 
не менее 1014 бактерий, не 
считая вирусов, грибов, 
простейших,  т. е. на 
каждую клетку  организма 





организма, участвуя в 
активации иммунной 
системы, синтезе 









дним из в идов вредного  
воздействия живых 
организмов (в основ ном 
микроорганизмов и 
растений) на сырье, 
материалы и изделия 
является обрастание 
поверхности. О но может 
сопровождаться 
химическим возде йствием 
на материал или 
происходить без него. 
Т
ретий вид воздействия 
биологического  фактора – 
биозасорение – состояние 
объекта, связанное с 
присутствием биофактора, 








материалах и субстратах, 
могут быть нескольких 
типов. Одни используют в 
качестве источника 
питания и энергии 
органические вещества 
самих материалов 
(ассимиляция). Дру гие 
развиваются за счет 
использования метаболитов 









только за счет пыли, 
минеральных и  
органических загрязнений, 
не затрагивая самого 




ледует остановиться и на 
явлении морского 
обрастания. С ним человек 
столкнулся со времени 
постройки первых судов и 
примитивных подводных 
сооружений. Проблема 
защиты от обрастания 
известна еще из античной 
литературы V в. до н. э.  
Вначале, очевидно, это 
явление не имело 
серьезного практического 
значения, но с течением 
времени оно переросло в 
актуальную проблему . 
Общеизвестна негативная 




части судов представляет 
собой особую проблему . В 
процессе эксплуатации 
судна обрастание 
отрицательно влияет на его 
гидродинамические 
характеристики, что 
приводит к ухудшению 
ходовых  свойств. Это 
потери скорости хода 
судов, достигающие 50 % 
от номинальной; 
ухудшение маневренности 
судна; повышение расхода 






машин и оборудования. Все 
это приводит к учащению 
рисков и к ухудшению 
эксплуатационных 
показателей флота в целом. 
Для работников тепловых 
электростанций и других 
предприятий, 
использующих  в системе 
охлаждения морскую воду , 
это зарастание водоводов 
морскими прикрепленными 




приборов (эх олотов, 
локаторов, устройств связи) 
вызывает снижение их 
чувствительности вплоть 






сооружений приводит к 
резкому  возрастанию 
сопротивления во лнов ым 
нагрузкам, что в конечном 
счете может привести к 
аварийной ситуации. 
Особенно актуальна 
проблема обрастания опор 
нефтедобывающих 
платформ в связи с 
интенсификацие й добычи 
нефти и газа на 





(МСП) на шельфе мирового 
океана сопровождается 
учащением случаев их 
аварий, связанных в 
основном со штормами и 
выбросом нефти из 
скважин.  Только одна 
катастрофа на морской 
установке « Alexander Kiel 
land»  в английском секторе 
Северного моря повлекла за 
собой 123 человеческие 
жертвы. Одной из причин 
аварий МСП  в открытом 
море может послужить 








) возник новение дополнительной нагрузки на опоры от постепенно в озрастающей массы обрастания.  При средней биомассе обрастания 20 кг/м2 общая биомасса обрастания одной опоры на глубине от поверхности до 50 м составляет не менее 3 т; 
2





опор,  скрытых  под 
сплошным слоем 
обрастания при проведении 
операций по к онтролю их 




брастание ставных неводов 
и установок марикультуры 
(под этим названием 
подразумевается целый 
комплекс биотехнологий по 
производству  и 
переработке ценных 
морских животных и 
растений) увеличивает их 
массу , зачастую делая 
непригодными для 
эксплуатации. Кроме того, 
организмы-обрастатели 
могут быть пищев ыми 
конкурентами объектов 
культивирования. 
Ежегодные убытки от 
обрастания судоходных 
компаний США еще в 
первой четверти XX века 
оценены в 100 млн долл. К 
началу  1970-х годов эта 
цифра возросла до 700 млн 
долл. в год. Общий 
мировой ущерб от 
морского обрастания в 
настоящее время 
составляет 50 млрд долл. в  
год, из которых 20 % 
приходится на обрастание 
судов.   
К
аковы же масштабы этого 
явления? По мнению 
специалистов, общая 
площадь погруженных в 
море искусственных 
субстратов составляет 
около 200 т с. км2, т. е. не 
менее 20 % от площади 
поверхности верхних 
отделов шельфа. Проще 
говоря, это полоса шириной 
10 м, прев ышающая в 
длину  побережье 





квадратный метр, поэтому  





овреждения, нанос имые 
насекомыми с ырью, 
материалам и изделиям, 
могут носить пищевой или 
непищевой характер. В 
большинстве случаев 
пищев ые повреждения 
наносят личинки, 
обитающие внутри или на 
поверхности материала. 
Если изделия имеют 
удобные для поселения 
насекомых полости и 
отверстия, тогда возможно 
только внутреннее 
загрязнение изделия. Если 
насекомые, развивающиеся 
в полостях материала, 




гусеницы моли при 
сооружении чехлика, то 















лишь при случайных 
контактах. Данные о 
повреждении материалов 
различными биоагентами 
представлены в табл. 1. 
С
реди живых орга низмов, 
повреждающих материалы, 
грызуны занимают особое 
положение, так как 
наносимые ими 
повреждения носят чаще 
всего непищевой характер 




 результате воздействия 
живых организмов на 
сырье, материалы, изделия 
в них возникают дефекты. 
Характеристика 
повреждений материалов 
при воздействии различных  
микроорганизмов да на в 
табл. 3. 
Т
аким образом, при 
биопов реждении с ырья, 
материалов и изделий 
происходят следующие 
изменения: 
– измене ние химических  
свойств в результате 




изменяется кислото- и 
щелочестойкость, 









древесины, резины, потеря 
адгезии лакокрасочных 
покрыт ий; 
– измене ние опт ических 









– измене ние 
органолептических 
свойств, например, 
появление не приятного 
запаха при гниении, 
появление слизи на 
твердых поверхностях; 






о многих случаях 
плесневение и образование 
окрашенных пятен на 
изделиях дополняется 
ухудшением их физико-
химических свойств и 
снижением 
потребительской ценности 
продукции. У одних 
товаров уменьшается 
прочность, у  других – 
удлинение при разрыве, 
упругость, у  третьих – 
эксплу атационные 




различных, прежде всего 
окислительных, процессов 
образуется слизь и осадок, 
повышается кислотность, 
ухудшаются другие 
показатели топлива, что 
может служить причиной 
аварийных ситуаций. В 
жировых эмульсиях и 
смазочных маслах 
отмечается изменение 
кислотности, вязкости и 
специфического за паха, а в 
некоторых случаях 
происходит расслоение. 
Резкий неприятный запах 
появляется и при 
микробиологической порче 





в неприятно пахнущие 
индол  и скатол. Видимыми 
признаками повреждения 
металлов служит травление  
поверхности, появление на 
ней ржавчины. Безусловно, 
отмечаемые повреждения 













прогресса в микробиологии 













заработной платы, рабочим 
временем и т.п. Конечные 
результаты деятельности 
организации торговли – это 
товарооборот и прибыль. 
Окончание таблицы 1.1 
Автор Определение 
 нововведения отвечают критериям рыночной эффективности 
Г.Я.Гольдштейн Это ключевые факторы успеха, классифицированные по двум 
признакам: функциональному (выделение областей производства, 
сбыта, маркетинга) и ресурсному (технология, знания специалистов, 
имидж и репутация, финансы) 
К.П. Янковский, 
И.Ф. Мухарь 
Конкурентные преимущества низкого порядка, связанные с 
возможностью использования более дешевых материалов, энергии, 
рабочей силы; а также высокого порядка – уникальная продукция, 
прогрессивная технология и высококвалифицированные 
специалисты, хорошая репутация компании 
В.А. Баринов, 
А.В. Синельников 
Потенциал, предполагающий две составляющие: 
Адаптивность и инновационность. Адаптивность понимается как 
свойство приспосабливаться, как форма отношений организации с 
внешней средой. 
Инновационность – как способность обновляться 
Дэвис Стивен Выявление и реализация внутренних резервов – стратегического 
потенциала, который состоит из трех слагаемых: профессионализм, 
знания, производственный процесс. Важно определить, чем и как 
стратегический потенциал фирмы отличается от стратегического 
потенциала конкурентов 
А.Б. Идрисов Наличие следующих факторов: внутренней компетенции; внешней 
компетенции, а также динамической способности. При этом 
конкурентную позицию предприятия определяет его способность 
быстро адаптироваться к изменениям на рынке и управлять 
имеющимися знаниями, а также высокий инновационный потенциал 
во всех сферах деятельности 
К.М Красноперов Совокупность накопленных им ресурсов и доступность 
определенных факторов производства 
 
Обобщая можно утверждать, что конкурентный потенциал 
предприятия - комплекс возможностей предприятия и внешней среды, 
обеспечивающих конкурентное преимущество на рынке за счет реализации 
конкурентной стратегии и достижение поставленных стратегических целей 
[24]. 
Конкурентный потенциал предприятия характеризует его положение 
на рынке, позволяющее ему преодолевать силы конкуренции и привлекать 
покупателей за счет создания конкурентных преимуществ. 
Эффективное управление конкурентным потенциалом предприятия 
позволяет создать определенные конкурентные преимущества. Конкурентное 
преимущество определяется: наделенностью ресурсами, их структурой и 








































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































совершенствования ресурсов, организацией их продуктивного, эффективного 
использования. Конкурентный потенциал формируют только те ресурсы, 
которые могут быть изменены в результате реализации стратегических 
решений.  
 
Рисунок 1.2 - Схема взаимосвязи базовых категорий формирования 
конкурентного потенциала организации 
 
С учетом вышеизложенного, считается, что существует два основных 
отличия конкурентного потенциала предприятия от его стратегического 
потенциала: 
 - во-первых, конкурентный потенциал определяется по результатам 
сравнительного анализа предприятий-конкурентов; 
- во-вторых, при определении конкурентного потенциала учитывается 
положение предприятия на рынке (его конкурентный статус). 
Обобщая результаты исследования понятия «конкурентный 
потенциал», можно выделить ряд моментов, присущих большинству 
подходов: 
1. Наличие ресурсной составляющей, являющейся основой для 
формирования потенциала предприятия и ее доступность. 
2. Наличие инструментов по превращению потенциала в фактор 
действительной конкуренции. 
3. Сравнительный анализ потенциалов конкурирующих субъектов 
рынка. 
Е
сли в холодном к лимате 
биоразрушители 
практически не действуют, 
то в теплой и влажной зоне 











определяет климат данного 
места. Важнейшими из 
этих элементов являются 
температура, влажность 
воздуха, солнечное 
облучение, движение и 
давление воздуха, дождь и 
снег, а также остальные 
твердые, жидкие и 
газообразные компоненты 




воздухе, его насыщенность 
ионами. Кроме того, к 
регуляторным факторам 
относят географическую 
широту , высоту  над 
уровнем моря, характер 
земной поверхности, вид и 
наклон почвы, покрытие 
снегом и льдом, характер 
атмосферной циркуляции. 
Е
сли в холодном к лимате 
биоразрушители 
практически не действуют, 
то в теплой и влажной зоне 











определяет климат данного 
места. Важнейшими из 
этих элементов являются 
температура, влажность 
воздуха, солнечное 
облучение, движение и 
давление воздуха, дождь и 
снег, а также остальные 
твердые, жидкие и 
газообразные компоненты 




воздухе, его насыщенность 
ионами. Кроме того, к 
регуляторным факторам 
относят географическую 
широту , высоту  над 
уровнем моря, характер 
земной поверхности, вид и 
наклон почвы, покрытие 
снегом и льдом, характер 
атмосферной циркуляции. 
И
звестно, что в тропиках и 
субтропиках текстильные и 
кожевенные изделия часто 









специфических пятен и 
запаха. Это обусловлено 
использованием 
материалов и проду ктов их 
технологической обработк и 






могут стать непригодными 
в результате повреждения 
ниток на швах или из-за 
того, что кожа утрачивает 
эластичность. 
Многочисленные изделия 
из пластмассы тоже 
страдают от воздействия 
микроорганизмов, к оторые 
разрушают наполнители и 
пластификаторы. О ни 
разрушают оптические 
приборы, электрическую 
аппаратуру  и т. д. Причем 
микробиологическое 
повреждение опт ических 
линз зависит от вида 
стекла, продолжительности 
воздействия и влажности 
воздуха. Наиболее простой 
мерой, предотвращающей 
микробную порчу , является 
соблюдение чистоты и 
создание в 
производственных 
помещениях, на складах, 





Известно, что одним из 
требований, 
предъявляемых к изделиям 
из стекла, является 
возможность их 
эксплуатации в различных 
климатических условиях. В 
связи с этим испытания на 
биостойкость должны 
проводится в суб- или 
тропиках, котор ые 




показывают, что стекла с 
окисью алюминия не 
обрастают плесневыми 
грибами. То же самое 
относится к стеклу  со 
смесью окислов кремния и 
фосфора при добавке 20 % 
щелочных материалов. 
Увеличение содержания 
последних до 30  % ведет к 
коррозии стекла. В 
негодность приходят и 
стекла с окислами бора, 
свинца и бария, которые 
обрастают плесенью. 
С
ледует также отметить, что 
устойчивость твердых 
объектов во многом 
зависит от способности 
атакующих объектов 
адсорбироваться на 
поверхности, т. е. 
закрепиться на материале. 
Расположенность 
целлюлозы к поражению 
обусловлена в т. ч. и 




полив инилхлор идной 















устойчивость плотных тел 
к микроорганизмам с 
гидрофобной 
поверхностью. По-
видимому , это свойство 
обеспечивает высокую 
биостойкость пол иэтиле на. 
К
роме того, большое 
практическое значение 




процесса в разных почвах. 
Значимыми показателями в 
этих случаях являются 












содержание в ней воды, 
сульфат-ионов, 
интенсивность образования 
сероводорода. К наиболее 
агрессивным почвам, 
обусловливающим 
интенсивную коррозию  под 
воздействием 
сульфатреду цирующих 
бактерий, относятся почвы 
с окислительно-
восстановительным 
потенциалом менее 0,4 В, 
электросопротивлением 
ниже 2000 О м/см и 




рассмотренных и других 
сведений показывает, что 
факторы среды, наличие 
которых сказывается на 
утрате ценностей 





физические, химические и 
биологические. О ни 
существенно различаются 





постоянные и временные, 
действующие извне 
(экзогенные) и изнутри 
(эндогенные). К постоянно 
действующим факторам 
относят температуру , 
давление, влажность. 
Время их воздействия от 
долей секунды (падение) до 
месяцев, лет и веков. Кроме 
того, факторы могут 
действовать извне. К ним 
относят такие, как 
грызуны, радиа ция, 
падение, защита от 
которых в первую очередь 
зависит от упаковки. 
Эндогенные факторы 
проявляются внутри, хотя 
их возде йствие часто 
бывает связано с внешним 
влиянием, например, с 
повышением температуры 
складского помеще ния. 





лияние таких факторов 
легче выявляется в 
условиях складирования. В 





 высокой или низкой 
температурой; 
–






 газообразными примесями 
воздуха; 
–
 твердыми ингредиентами 
воздуха – пылью, 
микроорганизмами; 
–
 жидкими составляющими 
воздуха; 
–
 движением потоков 
воздуха. 
П
ри транспортировке эти 
климатические воздействия 
бывают, как правило , 
сильнее. Исключения 
отмечаются лишь при 
специальном 
искусственном климате. 
Вместе с тем большая часть 
потерь происходит не при 
перевозке, а при перевалке. 
В
лияние экзогенных и 
эндогенных факторов, 
постоянно или време нно 
воздействующих на товары 
на различных  этапах их  
движения, 
систематизировано в табл. 
6. 
О
но способно вызвать в 
материалах и изделиях 
физические, химические 
или биологические 
изменения, которые могут 
происходить одновременно 
и усиливать негативный 
эффект. Так, воздействие 
света инициирует 
одновременно физические 
и химические процессы. 
Такая трансформация 
обусловливается тем, что 
часть энергии излучения 
преобразуется в тепло, 
другая – активизирует 
химические процессы 
(фотохимические 




возможно измене ние 
физического и химического 
состава. Кроме того, 
механическое воздействие 
может служить исходной 




ак правило, температура, 
влажность и другие 
факторы среды   
воздействуют на 









деградацию ж иров в 
косметических изделиях, 
создает благоприятные 
условия для развития 
микроорганизмов, так что 
одновременно ускоряются 




ри пов ышении 
относительной влажности 
воздуха изделия из бумаги 
в большей мере поглощают 
водяные пары. При этом не 
только снижается качество 
бумаги, но и создаются 
условия для развития 
микроорганизмов. Наличие 
этих процессов означает, 
что превыше ние 
определенного содержания 
влаги в товаре ставит его 
под угрозу  порчи. Е ще 
пагубнее превращения, 
протекающие под 
воздействием тех или иных 
факторов в приборах, 




части оптических приборов 
начинают корродировать, 
стекла мутнеют и 
покрываются пятнами.  






что выражается в 
образовании плесени. С 
учетом стимулирования и 
ингибирования процессов 
биопов реждения для 
решения данной проблемы 





) изучение систематики, 
биогеографии и экологии 
организмов, в ызывающих 
биопов реждения, 
изменение их аддитивных 
свойств и возможностей, 
обеспечивающих 
приспособляемость 
микробиоце нозов на 




деятельности организмов и 





сырья, хранения и 
эксплуатации изделий; 
3





защиты, в т. ч. и 
профилактического 




) выявление эк ологических 
«аналогов»  и создание на 
их основе новых 




включая отпугивание и 
привлечение в сочетании с 
ловушками; 
5
) разработка безопасных 





организмов и их 
сообществ; 
6
) изучение возможности 
организмов разрушать 










.2.  Влияние 
абиотич еских условий 
       
на биоповреждения и 
уход  
       










факторами, является знание 
климатических 
особенностей регионов и 
их атмосферных условий. 
Для каждого товара, 
чувствительного к 
климатическому  
воздействию, существу ет 
ограниченный 
климатический диапазон, в 
пределах которого 
достигается оптимум 
сохранности товара. Знание 
оптимальных атмосферных 
условий необходимо для 
промышленных и торговых 
предприятий, которые пока 
еще не располагают 
хорошими возможностями 
складского хранения. 
Выбор конструкции и 
материалов изделия, а 
также упаковки должен 
соответствовать 
климатическим условиям, 
поскольку  они 
существенно сказываются 
на характере повреждения. 
Д
ля ухода за товарами, 




температура и содержание 
водяных паров в воздухе 
(относительная влажность). 
При этом необходимо 
располагать сведениями о 
чувствительности товаров к 
главным климатическим 








 товарах, подверженных 
атмосферным влияния м, 
происходят временные или 
постоянные (длительные) 
изменения, при которых 
они частично или 
полностью теряют 
потребительскую 
стоимость. Свыше 90 % 
всех видов материалов и 
изделий в той или иной 
мере подвержены такому  
воздействию. В этом случае 
необходим постоянный 
контроль климатических 
условий при перевозке и 
складировании. 
Большинство отклоне ний, 
вызываемых 
климатическими 
факторами, связано с 
температурой и 
влажностью воздуха, а 




воздействию – свойство 
изделий претерпевать 
временные или постоянные 
превращения под влиянием 
температуры. Подобные 
изменения могут быть 




двух последних часто 
бывают необратимыми. 
Часть отклонений, 
вызванных температурным   
воздействием   физического   
характера, выражаются 
лишь незначительным 
изменением их  свойств. 
В





температуры, ниже или 
выше которого наступают 
нежелательные изменения 
свойств товара. При 
температуре ниже 0 °С 
некоторая продукция 
замерзает, а при 20-40 °С 
препараты, содержащие 
жиры, воска и т. п., теряют 
свои потребительские 
свойства. Не в последнюю 





температура на развитии 
микроорганизмов в 
нефтепродуктах: бензине, 




начинает развиваться при 
относительно низкой 
температуре (4 °С). При ее 
повышении количество 
микробной массы заметно 
возрастает. Такой процесс 
ведет к  незначительным 
отклонениям вя зкости и 
кислотности, нередко с 
изменением цвета до 
темно-вишневого, и 





потребительского товара к 
климатическим влияниям, 
необходимо учитывать все 
изменения, обусловленные 
термическими  факторами  





климатического фактора, ее 
показатели необходимо  
регулировать: 
–
 для сохранения свойств 
товаров, чувствительных к 
перемене температур; 
–
 точных измерений 
показателей качества 
изделий, находящихся на 
складе; 
–
 правильной вентиля ции 









воздействию влаги – 
свойство изделий 
претерпевать изменения 
под влиянием влажности 
4. Учет влияние внешних сил и в связи с этим способность компании 
адаптироваться под изменяющиеся условия рынка. 
5. Связь с конкурентоспособностью предприятия. 
Таким образом, конкурентный потенциал включает в себя 
совокупность располагаемых природных, материальных, трудовых, 
финансовых и нематериальных ресурсов и возможности объектов и/или 
субъектов хозяйствования, позволяющие им получать конкурентные 
преимущества перед другими участниками рынка. Другими словами, 
конкурентный потенциал представляет собой внутренние и внешние 
конкурентные возможности фирмы, которые позволяют предприятию вести 
эффективную конкурентную борьбу на рынке за счет формирования 
конкурентных преимуществ на основе использования материальных и 
нематериальных ресурсов. 
 
Рисунок 1.3 - Взаимосвязь стадий и условий динамичности конкурентного 
потенциала торговой организации 
 
Способность компании выиграть в конкурентной борьбе будет зависеть 
от внутренних конкурентных возможностей предприятия и внешних условий 
хозяйствования. 
Е
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воздухе, его насыщенность 
ионами. Кроме того, к 
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наклон почвы, покрытие 
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Е
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определяет климат данного 
места. Важнейшими из 
этих элементов являются 
температура, влажность 
воздуха, солнечное 
облучение, движение и 
давление воздуха, дождь и 
снег, а также остальные 
твердые, жидкие и 
газообразные компоненты 




воздухе, его насыщенность 
ионами. Кроме того, к 
регуляторным факторам 
относят географическую 
широту , высоту  над 
уровнем моря, характер 
земной поверхности, вид и 
наклон почвы, покрытие 
снегом и льдом, характер 
атмосферной циркуляции. 
И
звестно, что в тропиках и 
субтропиках текстильные и 
кожевенные изделия часто 









специфических пятен и 
запаха. Это обусловлено 
использованием 
материалов и продуктов их 
технологической обработк и 






могут стать непригодными 
в результате повреждения 
ниток на швах или из-за 
того, что кожа утрачивает 
эластичность. 
Многочисленные изделия 
из пластмассы тоже 
страдают от воздействия 
микроорганизмов, к оторые 
разрушают наполнители и 
пластификаторы. О ни 
разрушают оптические 
приборы, электрическую 
аппаратуру  и т. д. Причем 
микробиологическое 
повреждение опт ических 
линз зависит от вида 
стекла, продолжительности 
воздействия и влажности 
воздуха. Наиболее простой 
мерой, предотвращающей 
микробную порчу , является 
соблюдение чистоты и 
создание в 
производственных 
помещениях, на складах, 





Известно, что одним из 
требований, 
предъявляемых к изделиям 
из стекла, является 
возможность их 
эксплуатации в различных 
климатических у словиях. В 
связи с этим испытания на 
биостойкость должны 
проводится в суб- или 
тропиках, которые 




показывают, что стекла с 
окисью алюминия не 
обрастают плесневыми 
грибами. То же самое 
относится к стеклу  со 
смесью окислов кремния и 
фосфора при добавке 20 % 
щелочных материалов. 
Увеличение содержания 
последних до 30  % ведет к 
коррозии стекла. В 
негодность приходят и 
стекла с окислами бора, 
свинца и бария, которые 
обрастают плесенью. 
С
ледует также отметить, что 
устойчивость твердых 
объектов во многом 
зависит от способности 
атакующих объектов 
адсорбироваться на 
поверхности, т. е. 
закрепиться на материале. 
Расположенность 
целлюлозы к поражению 
обусловлена в т. ч. и 




полив инилхлор идной 















устойчивость плотных тел 
к микроорганизмам с 
гидрофобной 
поверхностью. По-
видимому , это свойство 
обеспечивает высокую 
биостойкость пол иэтиле на. 
К
роме того, большое 
практическое значение 




процесса в разных почвах. 
Значимыми показателями в 
этих случаях являются 












содержание в ней воды, 
сульфат-ионов, 
интенсивность образования 
сероводорода. К наиболее 
агрессивным почвам, 
обусловливающим 
интенсивную коррозию  под 
воздействием 
сульфатредуцирующих 
бактерий, относятся почвы 
с окислительно-
восстановительным 
потенциалом менее 0,4 В, 
электросопротивлением 
ниже 2000 О м/см и 




рассмотренных и других 
сведений показывает, что 
факторы среды, наличие 
которых сказывается на 
утрате ценностей 





физические, химические и 
биологические. О ни 
существенно различаются 





постоянные и временные, 
действующие извне 
(экзогенные) и изнутри 
(эндогенные). К постоянно 
действующим факторам 
относят температуру , 
давление, влажность. 
Время их воздействия от 
долей секунды (падение) до 
месяцев, лет и веков. Кроме 
того, факторы могут 
действовать извне. К ним 
относят такие, как 
грызуны, радиа ция, 
падение, защита от 
которых в первую очередь 
зависит от упаковки. 
Эндогенные факторы 
проявляются внутри, хотя 
их возде йствие часто 
бывает связано с внешним 
влиянием, например, с 
повышением температуры 
складского помеще ния. 





лияние таких факторов 
легче выявляется в 
условиях складирования. В 





 высокой или низкой 
температурой; 
–






 газообразными примесями 
воздуха; 
–
 твердыми ингредиентами 
воздуха – пылью, 
микроорганизмами; 
–
 жидкими составляющими 
воздуха; 
–
 движением потоков 
воздуха. 
П
ри транспортировке эти 
климатические воздействия 
бывают, как правило , 
сильнее. Исключения 
отмечаются лишь при 
специальном 
искусственном климате. 
Вместе с тем большая часть 
потерь происходит не при 
перевозке, а при перевалке. 
В
лияние экзогенных и 
эндогенных факторов, 
постоянно или време нно 
воздействующих на товары 
на различных  этапах их  
движения, 
систематизировано в табл. 
6. 
О
но способно вызвать в 
материалах и изделиях 
физические, химические 
или биологические 
изменения, которые могут 
происходить одновременно 
и усиливать негативный 
эффект. Так, воздействие 
света инициирует 
одновременно физические 
и химические процессы. 
Такая трансформация 
обусловливается тем, что 
часть энергии излучения 
преобразуется в тепло, 
другая – активизирует 
химические процессы 
(фотохимические 




возможно измене ние 
физического и химического 
состава. Кроме того, 
механическое воздействие 
может служить исходной 




ак правило, температура, 
влажность и другие 
факторы среды   
воздействуют на 









деградацию ж иров в 
косметических изделиях, 
создает благоприятные 
условия для развития 
микроорганизмов, так что 
одновременно ускоряются 




ри пов ышении 
относительной влажности 
воздуха изделия из бумаги 
в большей мере поглощают 
водяные пары. При этом не 
только снижается качество 
бумаги, но и создаются 
условия для развития 
микроорганизмов. Наличие 
этих процессов означает, 
что превыше ние 
определенного содержания 
влаги в товаре ставит его 
под угрозу  порчи. Е ще 
пагубнее превращения, 
протекающие под 
воздействием тех или иных 
факторов в приборах, 




части оптических приборов 
начинают корродировать, 
стекла мутнеют и 
покрываются пятнами.  






что выражается в 
образовании плесени. С 
учетом стимулирования и 
ингибирования процессов 
биопов реждения для 
решения данной проблемы 





) изучение систематики, 
биогеографии и экологии 
организмов, в ызывающих 
биопов реждения, 
изменение их аддитивных 
свойств и возможностей, 
обеспечивающих 
приспособляемость 
микробиоце нозов на 




деятельности организмов и 





сырья, хранения и 
эксплуатации изделий; 
3





защиты, в т. ч. и 
профилактического 




) выявление эк ологических 
«аналогов»  и создание на 
их основе новых 




включая отпугивание и 
привлечение в сочетании с 
ловушками; 
5
) разработка безопасных 





организмов и их 
сообществ; 
6
) изучение возможности 
организмов разрушать 










.2.  Влияние 
абиотич еских условий 
       
на биоповреждения и 
уход  
       










факторами, является знание 
климатических 
особенностей регионов и 
их атмосферных условий. 





климатический диапазон, в 
пределах которого 
достигается оптимум 
сохранности товара. Знание 
оптимальных атмосферных 
условий необходимо для 
промышленных и торговых 
предприятий, которые пока 
еще не располагают 
хорошими возможностями 
складского хранения. 
Выбор конструкции и 
материалов изделия, а 
также упаковки должен 
соответствовать 
климатическим условиям, 
поскольку  они 
существенно сказываются 
на характере повреждения. 
Д
ля ухода за товарами, 




температура и содержание 
водяных паров в воздухе 
(относительная влажность). 
При этом необходимо 
располагать сведениями о 
чувствительности товаров к 
главным климатическим 








 товарах, подверженных 
атмосферным влияния м, 
происходят временные или 
постоянные (длительные) 
изменения, при которых 
они частично или 
полностью теряют 
потребительскую 
стоимость. Свыше 90 % 
всех видов материалов и 
изделий в той или иной 
мере подвержены такому  
воздействию. В этом случае 
необходим постоянный 
контроль климатических 
условий при перевозке и 
складировании. 
Большинство отклоне ний, 
вызываемых 
климатическими 
факторами, связано с 
температурой и 
влажностью воздуха, а 




воздействию – свойство 
изделий претерпевать 
временные или постоянные 
превращения под влиянием 
температуры. Подобные 
изменения могут быть 




двух последних часто 
бывают необратимыми. 
Часть отклонений, 
вызванных температурным   
воздействием   физического   
характера, выражаются 
лишь незначительным 
изменением их  свойств. 
В





температуры, ниже или 
выше которого наступают 
нежелательные изменения 
свойств товара. При 
температуре ниже 0 °С 
некоторая продукция 
замерзает, а при 20-40 °С 
препараты, содержащие 
жиры, воска и т. п., теряют 
свои потребительские 
свойства. Не в последнюю 





температура на развитии 
микроорганизмов в 
нефтепродуктах: бензине, 




начинает развиваться при 
относительно низкой 
температуре (4 °С). При ее 
повышении количество 
микробной массы заметно 
возрастает. Такой процесс 
ведет к  незначительным 
отклонениям вя зкости и 
кислотности, нередко с 
изменением цвета до 
темно-вишневого, и 





потребительского товара к 
климатическим влияниям, 
необходимо учитывать все 
изменения, обусловленные 
термическими  факторами  





климатического фактора, ее 
показатели необходимо  
регулировать: 
–
 для сохранения свойств 
товаров, чувствительных к 
перемене температур; 
–
 точных измерений 
показателей качества 
изделий, находящихся на 
складе; 
–
 правильной вентиля ции 









воздействию влаги – 
свойство изделий 
претерпевать изменения 
под влиянием влажности 
Внутренние конкурентные возможности определяются уровнем 
материальных и нематериальных ресурсов предприятия. 
Конкурентные возможности, связанные с материальными ресурсами, 
включают в себя сырье и материалы; трудовые ресурсы; технологические 
ресурсы; финансовые и информационные ресурсы. 
В состав конкурентных возможностей, основанных на нематериальных 
ресурсах, входят нематериальные активы; компетенции персонала; 
отношения с другими субъектами рынка; организационные ресурсы; 
творческие возможности; бренды. 
Реализация и использование внутренних возможностей предприятия на 
базе существующих ресурсов, формируют соответствующие конкурентные 
преимущества. 
Здесь важно понимать различия в понятиях конкурентные 
возможности и конкурентные преимущества. Существует большое 
количество определений понятия «конкурентные преимущества», как в 
зарубежной, так и в отечественной научной литературе. Так, Жан Жак 
Ламбен относит к конкурентным преимуществам «...те характеристики, 
свойства товара или марки, которые создают для фирмы определенное 
превосходство над своими прямыми конкурентами. Превосходство является 
относительным, определяемым по сравнению с конкурентом, занимающим 
наилучшую позицию на рынке товара или сегменте рынка» [23]. 
Среди отечественных авторов следует выделить подход Азоева Г.Л., 
который определяет конкурентные преимущества как «...концентрированные 
проявления превосходства над конкурентами в экономической, технической, 
организационной сферах деятельности предприятия, которое можно 
измерить экономическими показателями (дополнительная прибыль, более 
высокие рентабельность, рыночная доля, объем продаж). Необходимо особо 
подчеркнуть, что конкурентное преимущество нельзя отождествлять с 
потенциальными возможностями компании. В отличие от возможностей, это 

































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































предпочтений покупателей. Именно поэтому в практике бизнеса 
конкурентные преимущества являются главной целью и результатом 
хозяйственной деятельности» [23]. 
Конкурентные преимущества — это ключевые сильные стороны 
компании, позиционирующие ее на рынке. Большинство основных 
конкурентных преимуществ являются характеристиками предприятия, с 
помощью которых оно заявляет о себе клиентам и которые делают 
предприятие и его продукцию уникальными. С одной стороны, 
конкурентные преимущества — это конкурентные стратегические активы, 
демонстрирующие ценность, которую предприятие приносит своим 
клиентам. С другой стороны — это активы, от которых зависит то, как 
предприятие сможет противостоять новым угрозам со стороны конкурентов 
— угрозам, о существовании которых оно, возможно, даже не догадывается и 
которые могут появиться в результате радикальных перемен в мире высоких 
технологий. Выявление и использование таких уникальных качеств позволит 
предприятию конкурировать с другими производителями в динамично 
развивающейся рыночной среде. 
Выделяют конкурентные преимущества, связанные с материальными и 
нематериальными ресурсами. К конкурентным преимуществам, связанным с 
материальными ресурсами, могут быть отнесены способность фирмы 
производить товар с более низкими издержками и дифференциация 
продукции. Конкурентные преимущества, основанные на нематериальных 
ресурсах, подразделяются на преимущества, основанные на 
интеллектуальных ресурсах, на отношениях и на организационных ресурсах 
[10]. 
К внешним конкурентным возможностям фирмы авторы относят 
рыночные возможности, которые способствуют реализации конкурентных 
преимуществ компании в рыночных условиях. Такими возможностями могут 
быть, к примеру: 

































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































- возможность получения спецзаказа от правительства; 
- возможность получить лицензию от разработчика; 
- возможность выйти на другой рынок; 
- возможность уйти с рынка; 
- возможность переманить специалиста у конкурента; 
- возможность использования льгот, субсидий, дотаций и т.п. 
Следовательно, между понятиями конкурентный потенциал, 
конкурентные преимущества, а также конкурентоспособностью существует 
причинно-следственная связь. Конкурентный потенциал определяет 
конкурентные возможности, в основе которых лежат материальные и 
нематериальные ресурсы компании. В отсутствие ресурсной базы 
предприятие не способно функционировать. Наличие ресурсов является 
необходимым условием существования предприятия, но не достаточным для 
победы в конкурентной борьбе. Эффективное использование ресурсов и 
правильная их комбинация позволяет предприятию формировать 
конкурентные преимущества относительно других участников рынка. 
Конкурентоспособность — «это соответствие по всем параметрам 
требованиям рынка, покупателей, потребителей» [26]. Одним из основных 
направлений обеспечения конкурентоспособности продукции является 
достижение преимущества. 
Таким образом, конкурентное преимущество является причиной, 
конкурентоспособность следствием, а конкурентный потенциал — это 
основа, без которой невозможно выиграть в конкурентной борьбе за 
потребителя. 
Конкурентный потенциал может быть как внешним, так и внутренним 
по отношению к предприятию. Внешний потенциал ориентирован на 
обеспечение устойчивости в неблагоприятных условиях рынка и направлен 
на развитие способностей субъекта гибко реагировать на изменения 
в окружающей среде, а также ориентирован на использование возможностей 
преодолевать препятствия на пути к успешному положению на рынке. 
Внутренний конкурентный потенциал представляет собой совокупность 
ресурсной базы предприятия во всем ее появлении и направлен с целевым 
ориентированием на ее формирование и развитие (рис. 1.3).  
 
Рисунок 1.3 - Виды конкурентного потенциала и результат его эффективного 
использования 
  
Какой из данных составляющих важнее, однозначно сказать нельзя, но 
многолетние исследования авторами данной проблематики, а также 
результаты исследований, проведенных Ассоциацией менеджеров России 
и консалтинговой компанией Accenture еще в середине 2000-х гг. тому 
подтверждение, рост бизнеса предприятий всё меньше зависит от внешней 
среды и всё больше от эффективности использования внутренних ресурсов 
[14]. То есть, что широкая доступность ресурсов сделала невозможным 
получение конкурентного преимущества и достижение устойчивого 
положения на рынке в эксплуатации внешних условий бизнеса, в связи с чем, 
идеология анализа окружающей среды, конкурентов, прогнозирования ее 
изменения и динамики конъюнктуры для успеха в конкурентной борьбе, 
у истоков которого находится внешний конкурентный потенциал, теряет 
свою актуальность. 
Формирование конкурентного потенциала предполагает охват всех 
основных внутрифирменных процессов, протекающих в различных 
функциональных областях его внутренней среды в сопоставлении с 
основными конкурентами. В результате обеспечивается системный взгляд на 
предприятие, который позволяет выявить все сильные и слабые стороны, а 
также разработать на этой основе комплексную методику оценки 
возможностей долгосрочного перспективного развития компании. 
Рассмотрение работ различных специалистов, позволяет констатировать, что 
предложенный состав структурных элементов конкурентного потенциала 
является неполным. 
Таким образом,  предлагается рассматривать структуру конкурентного 
потенциала следующим образом: маркетинговый потенциал, рыночный 
потенциал, инновационный потенциал, творческий потенциал, ресурсный 
потенциал. 
Между элементами конкурентного потенциала существует связь, в 
рамках которой они взаимодействуют и оказывают влияние друг на друга и 
на конкурентный потенциал. Очевидно, что влияние каждого отдельного 
элемента структуры на развитие конкурентного потенциала будет различна. В 
общем случае важность каждой составляющей будет определяться 
спецификой рынка и особенностью деятельности самого предприятия. В 
статье предложена модель конкурентного потенциала, которая отражает 
взаимодействие между его структурными компонентами (рис. 1.4). 
На конкурентный потенциал оказывает влияние маркетинговый, 
инновационный, ресурсный и творческий потенциалы, которые формируют 
внутренние конкурентные возможности предприятия. При этом эти 
потенциалы находятся во взаимосвязи друг с другом, так что творческий 
потенциал непосредственно влияет на инновационный в области 
генерирования и предложения новых идей по поводу создания новых товаров 
и технологий, на маркетинговый потенциал как источник новых творческих 
решений в области коммуникативной политики, способов продвижения 
товаров и услуг, формирования долгосрочных отношений с клиентами и 
потребителями компании. Ресурсный потенциал формирует материальную 
базу для развития маркетингового и инновационного потенциалов и 
нематериальную базу в качестве человеческих ресурсов на творческий 
потенциал. 
 
Рисунок 1.4 - Модель конкурентного потенциала 
 
Таким образом, для развития конкурентного потенциала предприятия 
необходимо комплексно подходить к процессу управления всеми элементами 
его структуры с целью достижения синергетического эффекта. Все это 
необходимо учитывать при разработке стратегии развития конкурентного 
потенциала, обращая внимание на внутренние и внешние конкурентные 
возможности предприятия, которые зависят от соответствующих 
потенциалов их определяющих. 
Конкурентный потенциал определяется внутренними возможностями 
компании по усилению своей конкурентной позиции и внешними факторами, 
которые могут как способствовать, так и препятствовать фирме реализации ее 
стратегии. Согласование развития конкурентного потенциала предприятия за 
счет внутренних и внешних возможностей требует нового подхода к 
формированию стратегий конкурентного потенциала. В табл. 1.2 
представлены направления развития конкурентного потенциала за счет 
внутренних возможностей. 
Таблица 1.2 - Направления развития конкурентного потенциала на основе 





— организация и проведение маркетинговых исследований 
на базе собственного отдела маркетинга; 
— исследование когнитивных процессов потребителя и 
влияния на формирование потребительского сознания; 
— совершенствование информационной системы маркетинга; 
— внедрение CRM технологий; 
— развитие маркетингового мышления 
Инновационный потенциал 
— ускорение цикла НИОКР производства; 
— организация научно-исследовательских лабораторий на 
базе предприятия; 
— вовлечение сотрудников разного уровня в процесс 
разработки инноваций. 
Ресурсный потенциал 
— ускорение оборачиваемости оборотных активов; 
— оптимизация расходов; 
— реинвестирование чистой прибыли в обновление основных 
производственных фондов; 
— внедрение системы контроля качества; 
— развитие организационной культуры предприятия; 
— снижение текучести кадров; 
— повышение квалификации сотрудников; 
— развитие программ по социальной поддержке персонала; 
— вертикальная и горизонтальная интеграция. 
Творческий потенциал 
— формирование нематериальной системы мотивации 
сотрудников предприятия; 
— создание комфортной творческой и психологической 
среды внутри компании; 
— формирование креативных групп. 
 
В условиях гиперконкуренции основным конкурентным 
преимуществом является возможность предоставлять товары и услуги, 
максимально соответствующие запросам потребителей в минимально 
короткие сроки. Зачастую совместить все необходимые ресурсы и 
осуществить все необходимые бизнес-процессы на конкурентоспособном 
уровне отдельное предприятие не в силах, поскольку новые запросы на рынке 
возникают гораздо быстрее, чем процессы, осуществляемые на предприятии. 
Все это обусловило возникновению аутсорсинговых предприятий (от англ. 
«outsourcing» — использование внешних ресурсов для осуществления 
деятельности, передача отдельных бизнес функций или бизнес-процессов 
другому предприятию). В табл. 1.3 показаны основные пути развития 
конкурентного потенциала предприятия сферы услуг на основе 
использования внешних возможностей и ресурсов. 
Таблица 1.3 - Формирование конкурентного потенциала предприятия на 




Маркетинговый потенциал — аутсорсинг маркетинга 
Инновационный потенциал — аутсорсинг инновационных процессов 
Ресурсный потенциал 
— аутсорсинг финансов 
— аутсорсинг трудовых ресурсов 
— производственный аутсорсинг 
— организация сетевого взаимодействия; 
— поглощение и слияние 
Рыночный потенциал 
— поиск неудовлетворенных потребностей; 
— поиск свободных рыночных ниш и сегментов 
— стимулирование увеличения потребления за счет 
интенсификации маркетинговых усилий. 
 
В рамках предприятия ориентированного на внешние возможности и 
ресурсы функциональные стратегии реализуют подрядные организации, 
следовательно, их стратегическая деятельность должна быть подчинена цели 
эффективной реализации конкурентной стратегии предприятия сферы услуг, 
являющегося координатором сети. На предприятии, ориентированном на 
внутренние возможности, координация функциональных стратегий 
осуществляется на уровне отдельных бизнес-единиц. 
Таким образом, для развития конкурентного потенциала предприятия 
необходимо комплексно подходить к процессу управления всеми элементами 
его структуры с целью достижения синергетического эффекта. Все это 
необходимо учитывать при разработке стратегии развития конкурентного 
потенциала, обращая внимание на внутренние и внешние конкурентные 
возможности предприятия, которые зависят от соответствующих 
потенциалов их определяющих. 
 
1.2  Инструменты оценки конкурентного потенциала предприятия 
 
Конкурентоспособность предприятия есть его интегральная 
характеристика, отражающая его способность функционировать в 
бескризисном режиме и определяющая его положение по отношению к 
прямым конкурентам по основным составляющим его стратегического и 
конкурентного потенциала. 
Предложенное автором А.Н. Чаплиной понятие позволяет утверждать, 
что конкурентоспособность предприятия формируется под воздействием его 
внутреннего, стратегического потенциала, и его внешнего, конкурентного, 
потенциала.  
Стратегический потенциал предприятия – совокупность имеющихся 
ресурсов и возможностей для разработки и реализации стратегии 
предприятия. 
Основными системообразующими составляющими стратегического 
потенциала предприятия являются: технико-технологический, человеческий, 
маркетинговый, финансовый, организационно-управленческий, 
инновационный потенциалы.  
Принципиальным системным свойством стратегического потенциала 
предприятия является то, что каждый последующий из всей триады 
системообразующих потенциалов включает в себя предыдущий. Торговый 
потенциал представляет ценность предприятия как материального торгового 
объекта. Ресурсный потенциал представляет ценность предприятия как 
дееспособной системы – функционального субъекта, обладающего 
потенциальными возможностями продуктивной (эффективной) 
функциональной деятельности. Это потенциал всей цепочки создания 
ценности. Наконец, деловой потенциал представляет ценность предприятия 
как действующей системы – функционирующего субъекта рынка – со всем 
многообразием ее действительных функциональных (хозяйственных и 
деловых) связей и отношений с субъектами внешней среды – региональной и 
национальной экономики – и характеризует всю систему создания ценности.  
 
Рисунок 1.5 – Место конкурентного потенциала предприятия в системе 
обеспечения стратегического потенциала предприятия 
 
Важнейшая задача в современных условиях рыночных отношений – 
обеспечить предприятиям возможности достижения необходимого 
преимущества перед конкурентами путем использования самых 
эффективных средств. Те предприятия, которые планируют и поддерживают 
высокий потенциал своего развития, как показывает опыт зарубежных стран, 
устойчиво оказываются сильными и конкурентоспособными на рынке. [144].  
Конкурентный потенциал предприятия - комплекс возможностей 
предприятия и внешней среды, обеспечивающих конкурентное 
преимущество на рынке за счет реализации конкурентной стратегии и 
достижение поставленных стратегических целей [24]. 
Конкурентный потенциал предприятия характеризует его положение 
на рынке, позволяющее ему преодолевать силы конкуренции и привлекать 
покупателей за счет создания конкурентных преимуществ. 
Эффективное управление конкурентным потенциалом предприятия 
позволяет создать определенные конкурентные преимущества. Конкурентное 
преимущество определяется: наделенностью ресурсами, их структурой и 
пропорциями, скоростью процесса создания, обновления и 
совершенствования ресурсов, организацией их продуктивного, эффективного 
использования. Конкурентный потенциал формируют только те ресурсы, 
которые могут быть изменены в результате реализации стратегических 
решений.  
Необходимо особо подчеркнуть, что конкурентное преимущество 
нельзя сравнивать с потенциальными возможностями сетевого предприятия, 
т.е. с его конкурентным потенциалом. В отличие от потенциала – это факт, 
который фиксируется в результате реальных и очевидных предпочтений 
покупателей. Именно поэтому в практике бизнеса конкурентные 
преимущества являются главной целью и результатом хозяйственной 
деятельности.  
С учетом вышеизложенного, автор считает, что существует два 
основных отличия конкурентного потенциала предприятия от его 
стратегического потенциала: 
 - во-первых, конкурентный потенциал определяется по результатам 
сравнительного анализа предприятий-конкурентов; 
- во-вторых, при определении конкурентного потенциала учитывается 
положение предприятия на рынке (его конкурентный статус). 
Термин «ресурсный потенциал» в научных исследованиях 
используется в основном в отношении субъектов РФ, крупных 
экономических районов, страны в целом. Но, поскольку одними из главных 
составляющих ресурсного потенциала этих субъектов являются предприятия, 
которые обеспечивают производство товаров и услуг, представляется вполне 
обоснованным применить этот термин в отношении предприятия.  
Остановимся на теоретических подходах к данному термину в 
исследованиях ученых-экономистов (табл. 1.4). 
Таблица 1.4 - Определения категории «ресурсный потенциал» 
Определение Автор 
Ресурсный потенциал – это… 
Совокупность ресурсов, участвующих в процессе распределения и обмена 
материальных и нематериальных благ и услуг, объединенных 
управленческими отношениями в организации, формирование которых 
обеспечивает ее конкурентоспособность и стратегическое развитие 
А.С. 
Данилова 
Материальная основа производства, но в статике – до момента вовлечения 
ресурсов в производственный процесс. Ресурсы рассматриваются как 
исходная точка производственного процесса, их состав и сочетание 
разнообразны, в зависимости от характера производственного процесса, 
для обеспечения получения самых разнообразных конечных результатов 
труда. В состав ресурсного потенциала они включают: природные 
ресурсы, основные производственные фонды, трудовые ресурсы 
Т. Шаталова, 
М. Чебыкина 
Совокупность природных и экономических ресурсов, участвующих в 




Способность торговой организации использовать и наращивать 
имеющиеся ресурсы, целенаправленно мобилизованные в торговый 
процесс с целью наиболее полного удовлетворения спроса населения на 
товары и услуги, достижения экономического эффекта и формирования 
механизма развития организации 
С.Н. 
Лыкасова 
Объем ресурсов, взятый в сопоставлении с народнохозяйственными 
потребностями, и с учетом возможностей расширения и пополнения этих 
ресурсов в долгосрочной перспективе, связанный, с характеристикой 
источников ресурсов. Включает запасы природных, материальных, 
финансовых, информационных ресурсов, а также население 
А.Г. Фонотов 
Совокупность трудовых, природных и материальных затрат, которые 
определяются количеством, качеством и внутренней структурой каждого 
ресурса 
Б.И. Смагин 
Система ресурсов и возможностей, служит достижению поставленных 
целей предприятия 
Р.И. Даоод 
Совокупность имеющихся ресурсов, использование которых согласовано 
между собой и направлено на достижение заданных уровней 




Обобщение теоретических взглядов ученых позволяет констатировать, 
что в отечественной экономической науке существуют различные точки 
зрения на определение и элементный состав категории «ресурсный 
потенциал».  
При этом одни ученые считают, что эта категория представляет собой 
конгломерат ресурсов, не учитывая их качественную сторону. Другие 
полагают, что ресурсный потенциал представляет собой материальную 
основу производства, но в статике, т.е. до момента их вовлечения в 
производственный процесс. Третьи не учитывают целевое назначение 
ресурсного потенциала. 
Выбор направления или стратегии развития потенциала организаций 
рынка услуг зависит в основном от состава, структуры и качества 
имеющихся ресурсов, уровня конкурентоспособности производимых работ и 
услуг, существующего положения на рынке и целей организации. 
 
Рисунок 1.6 - Схема логики разработки методологического обоснования 
эволюционного подхода к исследованию конкурентного потенциала 
торговой организации 
 Следует помнить, что на этапе определения и анализа конкурентного 
потенциал предприятия в первую очередь необходимо определение степени 
влияния макроокружения на деятельность организации, выявление 
возможностей и угроз, определение степени влияния микроокружения на 
деятельность организации, оценка конкурентных позиций организации 
(преимуществ организации и возможностей рынка), определение потенциала 
организации и ее слабых сторон. Для этого используется метод SWOT-
анализа.  
Следует отметить, что на сегодняшний момент существует множество 
методов оценки конкурентного потенциала предприятия. Но в них имеется 
большое количество серьезных недостатков, в связи, с чем разработку и 
совершенствование методов оценки конкурентного потенциала предприятия 
можно считать одной из актуальных проблем.  
Наиболее распространенными методами являются следующие: анализ 
факторов конкурентного преимущества по Портеру (прост в использовании, 
но при этом не дает реальной оценки ситуации, т.к. не проводятся 
экономические расчеты); подход Омаэ (прост в исполнении, учитывает 
большое количество факторов, дает конкретные рекомендации, но при этом 
не рассматривает все факторы микроокружения); метод Ж.Ж. Ламбена 
(наглядность и простота в использовании, но возникают сложности в сборе 
информации по себестоимости продукции конкурента, существует 
необходимость использования дополнительных методов анализа) [5]. 
Более полную оценку конкурентного потенциала предприятия 
позволяют получить методы, базирующиеся на теории эффективной 
конкуренции. Согласно этой теории более конкурентоспособными являются 
те предприятия, где наилучшим образом организованы производство и сбыт 
товара, эффективное управление финансами. Проведение комплексной 
оценки деятельности предприятия, позволяет делать более обоснованные 
выводы по конкурентоспособности и облегчает выработку управленческих 
решений по улучшению работы отдельных служб.  
В качестве одного из вариантов оценки конкурентного потенциала 
предприятия на базе теории эффективной конкуренции можно предложить 
следующий метод. В основе метода лежит оценка четырех групповых 
показателей или критериев конкурентного потенциала (табл. 1.5) [10, 29]. 
Таблица 1.5 - Критерий и показатели конкурентного потенциала предприятия 
Критерий и показатели 
конкурентного 
потенциала 
Роль показателя в оценке 
Правила расчета 
показателя 
1. Эффективность производственной деятельности предприятия 
1.1. Издержки 
производства на единицу 
продукции, руб. 
Отражает эффективность затрат при 
выпуске продукции 
Валовые издержки; объем 
выпуска продукции 









 1.3. Рентабельность 
товара, % 
Характеризует степень 
прибыльности производства товара 




труда, тыс. руб. / чел. 
Отражает эффективность 
организации производства и 
использования рабочей силы 
Объем выпуска продукции; 
среднесписочная 
численность работников 




предприятия от заемных 
источников 





Отражает способность предприятия 
выполнять свои финансовые обяза-






Отражает качественный состав 
средств, являющихся источниками 
покрытия текущих обязательств 








использования оборотных средств. 
Соответствует времени, в течение 
которого оборотные средства 
проходят все стадии производства и 
обращения 
Выручка от реализации 
продукции; среднегодовой 
остаток оборотных средств 




ти работы предприятия на рынке, 
правильность установления цены 
товара 
Прибыль от реализации х 
100%; объем продаж 
Окончание таблицы 1.5 
Критерий и показатели 
конкурентного 
потенциала 






Отражает степень затоваренности  
готовой продукцией. Рост 
показателя свидетельствует о 
снижении спроса 
Объем нереализованной 




Характеризует деловую активность 
предприятия, эффективность 
работы службы быта 
Объем выпуска продукции; 
производственная 
мощность 
 3.4. Коэффициент эф-




эффективность рекламы и средств 
стимулирования сбыта 
Затрата на рекламу и 
стимулирования сбыта; 
прирост прибыли от 
реализации 
4. Конкурентоспособность товара 
4.1. Качество товара Характеризует способность товара 
удовлетворять потребности в 
соответствии с его назначением 
Комплексный метод 
оценки 
4.2. Цена товара – – 
 
В первую группу входят показатели, характеризующие эффективность 
управления производственным процессом: экономичность производственных 
затрат, рациональность эксплуатации основных фондов, совершенство 
технологии изготовления товаров, организацию труда на производстве. Во 
вторую группу объединены показатели, отражающие эффективность 
управления оборотными средствами: независимость предприятия от внешних 
источников финансирования, способность предприятия расплачиваться по 
своим долгам, возможность стабильного развития предприятия в будущем. В 
третью группу включены показатели, позволяющие получить представление 
об эффективности управления сбытом и продвижением товара на рынке 
средствами рекламы и стимулирования. В четвертую – показатели 
конкурентоспособности товара: качество товара и его цена. 
Для обеспечения репрезентативности оценки конкурентного 
потенциала критерии и показатели, входящие в первые три группы, имеют 
коэффициенты весомости. Расчет критериев и коэффициента конкурентного 
потенциала предприятия производится по формуле средней взвешенной 
арифметической: 
Ккп = 0,15 Эп + 0,29 Фп + 0,23 Эс + 0,33 Кт ,   (1) 
где: Ккп – коэффициент конкурентного потенциала предприятия,  
Эп – значение критерия эффективности производственной 
деятельности предприятия, 
Фп – значение критерия финансового положения предприятия, 
Эс – значение критерия эффективности организации сбыта и 
продвижения товара,  
Кт – значение критерия конкурентоспособности товара,  
0,15; 0, 29; 0, 23; 0,33 – коэффициенты весомости критериев. 
Эп = 0,31 И + 0,19 Ф + 0,40 Рт + 0,10 П ,    (2) 
где: Эп – критерии эффективности производственной деятельности 
предприятия, 
И – относительный показатель издержек производства на единицу 
продукции, 
Ф – относительный показатель фондоотдачи,  
Рт – относительный показатель рентабельности товара, 
П – относительный показатель производительности труда, 
0,31; 0,19; 0,40; 0,10 – коэффициенты весомости показателей. 
Фп = 0,29 Ка + 0,20 Кп + 0,36 Кл + 0,15 Ко ,  (3) 
где: Фп – критерий финансового положения предприятия, 
Ка – относительный показатель автономии предприятия, 
Кп – относительный показатель платежеспособности предприятия,  
Кл – относительный показатель ликвидности предприятия, 
Ко – относительный показатель оборачиваемости оборотных средств, 
0,29; 0, 20; 0,36; 0,15 – коэффициенты весомости показателей. 
Эс = 0,37 Рп + 0,29 Кз + 0,21 Км + 0,14 Кр ,   (4) 
где: Эс – критерий эффективности организации сбыта и продвижения 
товара, 
Рп – относительный показатель рентабельности продаж, 
Кз – относительный показатель затоваренности готовой продукцией, 
Км – относительный показатель загрузки производственной мощности, 
Кр – относительный показатель эффективности рекламы и средств 
стимулирования сбыта, 
0,37; 0,29; 0,21; 0,14 – коэффициенты весомости показателей. 
В общем виде алгоритм расчета коэффициента конкурентного 
потенциала предприятия предусматривает три последовательных этапа. Этап 
1-й: расчет единичных показателей конкурентного потенциала предприятия 
1.1 – 4.2 (см. табл. 1.4). Этап 2-й: расчет критериев конкурентного 
потенциала предприятия по формулам (2 – 4). Этап 3-й: расчет коэффициента 
конкурентного потенциала предприятия по формуле (1). 
По сравнению с ранее рассмотренными, предложенная методика 
оценки конкурентного потенциала охватывает все наиболее важные оценки 
хозяйственной деятельности предприятия, исключает дублирование 
отдельных показателей, позволяет быстро и объективно получить картину 
положения предприятия на рынке. Использование в ходе оценки сравнения 
показателей одного предприятия за разные промежутки времени дает 
возможность применять этот метод как вариант оперативного контроля 
отдельных служб.  
Для благоприятной деятельности предприятия очень важно наличие 
высококвалифицированного персонала. Любую организацию можно считать 
конкурентоспособной только тогда, когда ее персонал является 
конкурентоспособным на рынке рабочей силы. Это объясняется тем, что 
персонал и организации это звенья одной цепи, поэтому очень важно, чтобы 
одно звено не было слабее другого. Для руководства организаций очень 
важно ее процветание, но нельзя забывать и о персонале, который играет 
очень важную роль в процветании фирмы, ее конкурентного потенциала. 
Ведь персонал это ресурс фирмы, который также как и другие ресурсы может 
иссякнуть, т.е. фирма может потерять высококвалифицированных 
специалистов, в большей степени, благодаря которым и достигаются такие 
высокие результаты. Поэтому, очень важно определять, на сколько 
конкурентоспособен персонал в данной организации. Проведение оценки 
конкурентоспособности персонала необходимо для того, чтобы выявить 
слабые стороны и по возможности устранить их [30, 31, 47]. Оценка 
персонала осуществляется для определения соответствия работника 
вакантному или занимаемому рабочему месту (должности). При этом 
оценивается потенциал работника (т.е. профессиональные знания и умения, 
опыт, деловые и нравственные качества, психологию личности, здоровья и 
работоспособность, уровень общей культуры), его индивидуальный вклад 
(качество и результативность труда) [32].  
Рассмотренные выше методы помогают в выборе стратегии и анализе 
потенциала, однако, в период подготовки внедрения стратегии предприятию 
необходимо тщательно изучить своих конкурентов и свою возможную 
конкурентную позицию на рынке. В этом может помочь использование 
матрицы конкурентного профиля. 
На первом этапе построение профиля определяют относительные 
преимущества организации в конкуренции. Для этого занимаются сбором и 
анализом информации о ближайших конкурентах. Затем сравнивают 
предприятие с конкурентами по нескольким характеристикам, так 
называемым факторам успеха, обеспечивающих преимущества в 
конкурентной борьбе: цена, качество товара, соблюдение сроков поставки, 
ассортимент, система сбыта, менеджмент и т.п. Существуют различные 
приемы оценки сравниваемых характеристик. Характеристики ранжируются, 
им придаются определенные коэффициенты значимости, исходя из 100 %. 
Чем более значима оцениваемая характеристика, в определении 
конкурентных преимуществ, тем больший коэффициент значимости она 
будет иметь. Сумма коэффициентов должна быть равна 100% независимо от 
количества составляющих. В зависимости от существующего состояния 
каждой i-ой характеристики производится расстановка рейтингов, исходя из 
100 баллов, т.е. оценивается реальное состояние выбранных относительных 
преимуществ в организациях. Коэффициенты значимости и рейтинги 
устанавливаются экспертным методом. На основании рейтинговой оценки и 
коэффициентов значимости характеристик определяется расчетная оценка 
(Оц) конкурентной позиции предприятия по следующей формуле: 
Оц = Rкпi * Kзi / 100,     (6) 
где, Rкпi - рейтинг выделенной i-составляющей конкурентной позиции 
по 100-балльной системе (рейтинг i-го относительного преимущества 
организации в конкуренции), 
Кзi - коэффициент значимости отдельной i-составляющей, исходя из 
100% (сумма процентов должна быть равна 100, независимо от количества 
выделяемых составляющих). 
Сумма расчетных оценок конкурентных преимуществ (количество 
баллов) сравнивается с максимально возможным его уровнем - 100 баллов. 
На основании этого формулируется вывод относительно конкурентной 






Изучив теоретический материал, можно заключить, что определение 
категории «конкурентный потенциал» претерпело существенные изменения 
от определения его как совокупности ресурсов и возможностей и «части 
общего потенциала» к пониманию конкурентного потенциала как  набора 
ключевых факторов успеха и составляющих, обладающих 
инновационностью и адаптивностью. 
Обобщая можно утверждать, что конкурентный потенциал 
предприятия - комплекс возможностей предприятия и внешней среды, 
обеспечивающих конкурентное преимущество на рынке за счет реализации 
конкурентной стратегии и достижение поставленных стратегических целей. 
Конкурентный потенциал предприятия характеризует его положение на 
рынке, позволяющее ему преодолевать силы конкуренции и привлекать 
покупателей за счет создания конкурентных преимуществ. 
Конкурентный потенциал включает в себя совокупность 
располагаемых природных, материальных, трудовых, финансовых и 
нематериальных ресурсов и возможности объектов и/или субъектов 
хозяйствования, позволяющие им получать конкурентные преимущества 
перед другими участниками рынка. Другими словами, конкурентный 
потенциал представляет собой внутренние и внешние конкурентные 
возможности фирмы, которые позволяют предприятию вести эффективную 
конкурентную борьбу на рынке за счет формирования конкурентных 
преимуществ на основе использования материальных и нематериальных 
ресурсов. 
Группа компаний «Детский мир» является крупнейшим розничным 
оператором торговли  детскими товарами в России и Казахстане. История 
компании началась в 1957 году с открытия «Центрального Детского мира на 
Лубянке». Сегодня Группа компаний объединяет сеть магазинов «Детский 
мир» и розничную сеть ELC (Early Learning Centre - Центр раннего развития). 
Расчет комплексной оценки конкурентного потенциала показал 
отставание ТС ««Детский мир» от ближайшего конкурента торгового 
предприятия «Бубль-Гум» на 4,9 балла. Это свидетельствует о 
необходимости совершенствования составляющих конкурентного 
потенциала: маркетингового, финансового, человеческого, инновационного, 
ресурсного и организационно-управленческого потенциалов. 
Таким образом, ключевыми факторами успеха компании-эталона ТС 
«Бубль-Гум» являются  общая эффективность системы управления 
персоналом и уровень цен на реализуемую продукцию. 
Для обеспечения эффективного анализа конкурентного потенциала и 
взаимодействия организации со своими стейкхолдерами предлагаем 
использовать следующую методику, включающую в себя несколько этапов.  
1-й этап. Идентификация заинтересованных сторон организации и их 
интересов.  
Стейкхолдер - это лицо (юридическое или физическое), имеющее 
определенные интересы, права или требования. Предъявляются и 
направлены они по отношению к системе и ее свойствам. Таково общее 
значение слова "стейкхолдер". Можно сказать иными словами, что имеет 
место управление отношениями между заинтересованными сторонами. В 
современном мире стейкхолдеры - это организации или группы отдельных 
лиц, которые являются основой успеха любой организации. 
На основании анализа участников проекта стейкхолдеров разработаем 
методику анализа конкурентного потенциала с учетом интересов 
стейкхолдеров 
2-й этап. Классификация стейкхолдеров и определение групп для 
взаимодействия. Классификация заинтересованных сторон организации 
осуществим в соответствии с моделью Митчела, Агла и Вуда, основанной на 
сочетание следующих характеристик заинтересованной стороны: «власть», 
«срочность», «легитимность». 
3-й этап. Определение целей и задач ОАО «Детский мир» по 
взаимодействию со стейкхолдерами для предотвращения конфликта 
интересов. 
После определения целей взаимодействия организации ОАО «Детский 
мир» со стейкхолдерами и соотнесения текущего уровня взаимодействия 
возникает определенный разрыв во взаимоотношениях, который можно 
преодолеть, разрешив ряд проблем. 
4-й этап. Включение показателей оценки взаимодействия организации 
ОАО «Детский мир» со стейкхолдерами в систему сбалансированных 
показателей эффективности. 
На данном этапе построения взаимодействия организации со 
стейкхолдерами необходимо внедрить элементы системы поддержки 
реализации программы повышения конкурентного потенциала. 
Таким образом, разработанная методика позволяет не только очертить 
круг задач по взаимодействию организации со стейкхолдерами, но и 
предлагает конкретные инструменты их реализации. 
Таким образом, после совершенствования системы оценки 
конкурентного потенциала ОАО «Детский мир» будет лидировать среди 
конкурентов. Проведя оценку социально-экономической эффективности 
предлагаемых мероприятий, можно сделать вывод, что после внедрения 
системы оценки конкурентного потенциала ОАО «Детский мир», 
организация будет работать более эффективно, что приведет к увеличению 
финансовых результатов и устойчивости экономического положения. 
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